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ZAMYKANIE SPRZEDAZY. DOMYKANIE KLIENTA
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12.04.2019 - Warszawa

O SZKOLENIU:

"...70% naszych decyzji zakupowych podejmujemy w oparciu o to, jak jestesSmy traktowani, jako ludzie, a tylko 30%
bazuje na wtasciwosciach produktu.”
John McKean

Najwiekszy odsetek utraconych szans sprzedazy wynika z braku lub niewlasciwego zamkniecia procesu sprzedazy.

Symptomy braku zamkniecia sprzedazy (domkniecia klienta) to np.:

Dobrze przeprowadzone rozmowy handlowe, z ktérych nic nie wynika.
Ciagnacy sie w nieskonczonosc¢ proces podejmowania decyzji przez klienta.
Odktadanie decyzji i poszukiwanie alternatyw przez klienta.

Kolejne oferty pozostajgce "bez echa".

Srodkiem zaradczym jest wyksztalcenie u handlowcdéw umiejetnosci domykania klienta i procesu sprzedazy i
wyposazenie ich w skuteczne "techniki zamykania sprzedazy".

Zapraszamy na jedyne w swoim rodzaju szkolenie po$wigecone wytacznie zamykaniu sprzedazy. Podczas warsztatu
pokazemy i przeéwiczymy z handlowcami 10 technik zamykania sprzedazy.

Uczestnicy szkolenia "Zamykanie sprzedazy. Domykanie Klienta":

Opierajgc sie o naszg wiedze i doswiadczenie udziat w szkoleniu rekomendujemy handlowcom, doradcom klientow,

specjalistom ds. sprzedazy, przedstawicielom handlowym.

CELE SZKOLENIA:

Uczestnicy szkolenia:

Poznajg i przeéwiczg techniki zamykania sprzedazy.

Przypomng sobie etapy procesu sprzedazy i poréwnajg skutecznosé réznych modeli sprzedazowych.
Naucza sie odczytywac, wiasciwie interpretowac i odpowiednio reagowac na sygnaty "gotowos$ci do zakupu".
Zdobedg wiedze o zasadach podtrzymywania kontaktu z klientem i motywowaniu go do zakupu.

Zaplanujg wykorzystanie zdobytych umiejetnosci i wiedzy w swojej pracy zawodowe;.

Jak jest oceniane trener i szkolenie "Zamykanie sprzedazy. Domykanie klienta"?
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"Bardzo konkretna i bezposrednia osoba, o wysokich kwalifikacjach i doswiadczeniu, przyktady z zycia wziete"
"Trener kompetentny. Otwarty stwarzajacy przyjazna atmosfere"

"Wiadomosci na b. wysokim poziomie"

To tylko trzy z wielu pozytywnych opinii i ocen wystawionych przez osoby uczestniczace w szkoleniu "Zamykanie
Sprzedazy. Domykanie klienta". Zapoznaj sie ze informacjg zwrotng od uczestnikéw szkolenia, komentarzami i oceng
szkolenia. Zobacz jak jak wygladajg zajecia czytaj tutaj.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. GLOWNE ETAPY PROCESU SPRZEDAZY

Gloéwne etapy procesu sprzedazy

Poréwnanie modeli sprzedazy na przestrzeni lat

Analiza mocnych stron handlowca i obszaréw do poprawy
Zrozumie¢ klienta, czyli umyst a zachowanie

Rodzaje klientéw

2. TECHNIKI ZAMYKANIA SPRZEDAZY

"mate kroki"

"alternatywa"

"wyczerpanie mozliwosci"
"pospiech promocyjny"
"finalna propozycja"

"préba produktu"

"mozliwos¢ zwrotu"

"metoda referencji"
"zamkniecie przygotowujgce"

"nie przeszkadzaj"

3. WERBALNE | NIEWERBALNE SYGNALY KLIENTA

Wykorzystywanie pytan w zamykaniu sprzedazy
Parafraza, klaryfikacja, odzwierciedlanie

4. OCZEKIWANE ZACHOWANIE HANDLOWCA WZGLEDEM KLIENTA

czyli wiedza
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Umiejetnosci
Postawa

czyli jak po ludzku zdoby¢ zaufanie klienta

5. PODSUMOWYWANIE ROZMOW Z KLIENTEM

Narzedzia handlowca

Podtrzymanie dialogu z klientem
Ustalenie ponownego terminu spotkania
Motywowanie klienta

Podziekowanie i kontakt posprzedazowy

6.KILKA WSKAZOWEK | PODSUMOWANIE

Whnioski grupowe i indywidualne

Co wykorzystasz dla siebie, czyli jaki bedzie Twéj pierwszy krok?

TRENER:
Aneta Ropek

Trener praktyk sprzedazy. Coach. Manager handlowy z kilkunastoletnim doswiadczeniem zawodowym zwigzanym ze
sprzedazg. Ekspert w zakresie zarzgdzania zespotami, sprzedazg, coachingu kadry managerskiej i zespotow
handlowych, technik sprzedazy i obstugi klientow.

Na poczatku kariery zawodowej pracowata na stanowisku Przedstawiciela Handlowego w Bosch Centrum. W latach
2004 - 2007 Kierownik dziatu sprzedazy w Neptun Software - firmie z sektora IT. Zarzgdzata zespotem sprzedazy w
strukturze rozproszonej. Odpowiadata za tworzenie i realizacje strategii marketingowej i sprzedazowej. Nastepnie
Kierownik Oddziatu w Agrex Arcon a od 2008 roku Manager pomorskiego oddziatu Farutex (sektor: FMCG, HoReCa)
gdzie kierowata pracg 40-osobowego zespotu.

W latach 2010 - 2014 jako Dyrektor w Cetrowet - Cezal (sektor medyczny) byta odpowiedzialna za prowadzenie
oddziatu i realizacje planéw sprzedazowych, przetargowych. W firmie Over Group jako Dyrektor dziatu weterynaryjnego
odpowiadata za zmiane ogodlnopolskiej strategii sprzedazowej. Zarzadzata pracq podlegtego zespotu handlowego i
zespotu call center. Efektywnie zarzadzata dziataniami handlowymi w celu osiagania przez zespot ponadprzecietnych
wynikow sprzedazy.

Obecnie Manager Sprzedazy w JMB Sp. z o.0. (sektor: produkcyjny) gdzie zajmuje sie zarzadzaniem sprzedazg na
terenie Polski i Europy. Buduje i kieruje zespotem handlowym wykorzystujgc najnowsze rozwigzania szkoleniowe i
coachingowe.

Absolwentka Wyzszej Szkoty Administracji i Biznesu (kierunek zarzadzanie i marketing), Uniwersytetu Warminsko -
Mazurskiego (kierunek: zarzadzanie przedsiebiorstwem). Studia podyplomowe na WSAIB kierunek Life&amp;Business

Coaching.
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Jak uczestnicy szkoleh oceniajg Anete Ropek?

Systemy wynagrodzen w dziatach handlowych - ocena szkolenia 4,73 (skala 1-5)

"Duzo ciekawych informaciji",
"Super prowadzenie",
"Profesjonalne podejscie, temat dobrze oméwiony".

Przeczytaj petng informacje zwrotng (oceny, opinie, komentarze) dotyczg szkolenia "Systemy wynagrodzen w dziatach
handlowych" czytaj dale;.

Zamykanie sprzedazy. Domykanie klienta - ocena szkolenia 4,89 (skala 1-5)

"Profesjonalizm osoby, sposéb prowadzenia zajec"
"Wiadomosci na b. wysokim poziomie"

"Bardzo konkretna i bezposrednia osoba, o wysokich kwalifikacjach i doswiadczeniu, przyktady z zycia wziete"

To tylko kilka opinii ze szkolenia "Zamykanie sprzedazy. Domykanie klienta". Poznaj oceny, komentarze i pozostate
opinie z ankiet czytaj dalej.

Zarzadzanie zespotem handlowym. Szkolenie dla Dyrektoréw i Kierownikéw Sprzedazy - ocena szkolenia 5,00 (skala
1-5)

"Konkretnie, na temat, z usmiechem",
"Bardzo duze doswiadczenie praktyka prowadzacego",
"Sposob prowadzenia przystepny, interesujacy, zorientowany na rozwigzywanie potrzeb uczestnikéw",

"Ogrom wiedzy, zaangazowanie, pomoc".

Poznaj wszystkie opinie, komentarze i oceny szkolenia z zarzadzania zespotem handlowym czytaj dale;.
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